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ABSTRACT 
 
Purposes  This study aims to determine the marketing strategy used in 
Polemon S-Mart's business in increasing sales volume. 
Methods   The type of research conducted is using a qualitative descriptive 
approach. The types and sources of data used are primary data and 
secondary data, while the technique of data collection is done by 
means of interviews, observation and documentation. Analysis of 
the data used is descriptive analysis, referring to the 4P concept of 
Marketing Mix (Product, Price, Promotion, Place), then used SWOT 
analysis, namely by observing strengths, weaknesses, opportunities 
and threats. 
Findings  Based on the analysis conducted that Polemon products have 
strategies to increase sales volume, namely: Product Strategy: a 
strategy used by making tools that are easy and effective pest 
traps. Price Strategy: Provide affordable prices By reducing the 
profitability of an item Strategy Distributed (Promotion): Making 
media information about products through online and through 
brochures Place Strategy: Providing good service to consumers. 
Keywords  Effective marketing strategy, how to increase sales 
 
PENDAHULUAN 
 
Definisi Pengendalian Hama Terpadu (PHT) adalah Teknologi pengelolaan 
ekosistem yang bertujuan untuk meningkatkan produksi pertanian dan 
kesejahteraan petani, mempertahankan populasi hama dalam keadaan 
keseimbangan dengan musuh alaminya sehingga tidak merugikan, serta 
mengurangi atau membatasi penggunaan pestisida. Strategi PHT adalah 
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memadukan secara kompatibel, semua teknik atau metode pengendalian hama 
yang didasarkan pada azas ekologi dan ekonomi. 
 
Diantara beberapa jenis pengendalian, pengendalian secara mekanis mungkin 
kurang populer dibandingkan dengan pengendalian dengan nabati atau hayati. 
Pengendalian mekanis dapat dilakukan dengan menggunakan tanaman 
perangkap, perangkap feromon, perangkap cahaya dan perangkap warna kuning. 
 Pengendalian ini cukup efektif pada beberapa jenis hama atau penyakit misalnya 
perangkap warna kuning dapat mengendalikan hama lalat pengorok daun 
(liriomyza huidobrensis) dan kutu daun vektor penyakit keriting pada cabai yang 
disebabkan oleh geminivirus, perangkap botol mineral mengendalikan lalat buah 
dan perangkap tanaman tagetes mengendalikan nematoda puru akar.   
 
Polemon (Portable Leafhoper Trap Technology With Feromon) adalah suatu alat 
perangkap hama yang ditujukan pada tanaman padi. Alat ini didesain dengan 
tampilan yang menarik karena alat ini memiliki cahaya lampu kuning yang 
mengkilap sehingga hama akan tertarik untuk mendeketinya. Alat ini juga memiliki 
kelebihan dibandingkan dengan alat perangkap hama yang ada karena alat ini juga 
dilengkapi dengan aromatik yang berasal dari buah nanas segar sehingga hama 
akan mencium dan mendekati alat ini. Alat ini akan menjadi alat yang efektif 
dalam mengatasi hama wereng batang coklat (Nilaprvata lugens) sehingga petani 
tidak perlu menggunakan pestisida untuk membasmi hama wereng. 
 
Strategi pemasaran menurut (Makmur, 2015) adalah upaya memasarkan suatu 
produk, baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik 
tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Pengertian strategi 
pemasaran juga dapat diartikan sebagai rangkaian upaya yang dilakukan oleh 
perusahaan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, karena potensi untuk 
menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal tersebut. 
 
Pemasaran adalah suatu kegiatan menyeluruh, terpadu, dan terencana, yang 
dilakukan oleh sebuah organisasi atau institusi dalam melakukan usaha agar 
mampu mengakomodir permintaan pasar dengan cara menciptakan produk 
bernilai jual, menentukan harga, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan saling 
bertukar tawaran yang bernilai bagi konsumen, klien, mitra, dan masyarakat 
umum. Secara sederhana, definisi pemasaran lebih diidentikan dengan proses 
pengenalan produk atau servis kepada konsumen yang potensial. Aspek-aspek 
untuk pemasaran ini meliputi periklanan, public relation, promosi dan penjualan. 
 
Pentingnya pemasaran menyebabkan perusahaan berusaha semaksimal mungkin 
untuk berhasil yaitu dengan cara melakukan berbagai macam langkah-langkah 
strategi pemasaran. Strategi pemasaran ini mempunyai ruang lingkup yang luas di 
bidang pemasaran diantaranya adalah strategi dalam menghadapi persaingan, 
strategi harga, strategi produk, strategi pelayanan dan sebagainya. 
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METODE 
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif yaitu analisis data 
yang tidak berupa angka, dan pada umumnya tidak menggunakan statistic 
(Ristandi, 2017). Pendekatan Kualitatif - Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan pendekatan kualitatif. Yang dimaksud dengan pendekatan kualitatif 
adalah suatu pendekatan dalam melakukan penelitian yang berorientasi pada 
gejala-gejala yang bersifat alamiah karena orientasinya demikian, maka sifatnya 
naturalistik dan mendasar atau bersifat kealamiahan serta tidak bisa dilakukan di 
laboratorium melainkan harus terjun di lapangan. Oleh sebab itu, penelitian 
semacam ini disebut dengan field study. 
 
Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh hasil yang akan diterapkan sebagai 
solusi atas masalah yang dihadapi. Adapun metode yang diterapkan yaitu melalui 
proses penyajian, analisis, serta interpretasi dari hasil penelitian yang 
dikumpulkan melalui observasi, wawancara, serta data dari sumber pustaka. 
Penelitian ini dilakukan pada usaha produk perangkap hama Polemon. 
 
Di dalam penelitian ini menggunakan dua sumber data yaitu, data primer dan data 
sekunder. Data primer diperoleh dari pelaku usaha pada usaha mahasiswa 
perangkap hama Polemon dan konsumen yang membeli produk Polemon. 
Sedangkan data sekunder, diperoleh dari jurnal ilmiah, buku-buku tentang strategi 
pemasaran serta skripsi mahasiswa. 
 
Dalam penelitian ini pengumpulan data menggunakan :1) Observasi lapangan 
dengan perhatian fokus terhadap objek tertentu atas setiap kejadian dan gejala 
yang ada. Observasi ilmiah adalah observasi sebagaimana yang seharusnya 
dilakukan dalam konteks formal dan profesional. Proses pelaksanaan observasi 
dilakukan secara sistematis dan terencana melibatkan persiapan-persiapan 
tertentu, baik teknik pengamatan, cara pencatatan, alat pencatatan serta waktu 
pelaksanaannya. Perencanaan ini dilakukan sesuai dengan tujuan yang hendak 
dicapai observer dalam melakukan observasi. 2) Wawancara merupakan interaksi 
yang dilakukan secara langsung dengan menggunakan bahasa lisan maupun gerak 
tubuh (isyarat) antara dua orang (pewancara dan sumber/ yang diwawancarai) 
dengan tujuan mendapatkan informasi tentang hal yang diteliti seputar pendapat 
serta keyakinan narasumbernya (Juliandi, 2015). 3) Penelitian kepustakaan ialah 
pencarian serta pengumpulan data penelitian dari sumber media cetak yang isinya 
dapat dipertanggungjawabkan. 
 
Teknik analisis data penelitian ini adalah teknik kualitatif. Penelitian kualitatif 
adalah penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek alamiah, 
dimana peneliti merupakan instrumen kunci. Perbedaannya dengan penelitian 
kuantitatif adalah penelitian ini berangkat dari data, memanfaatkan teori yang ada 
sebagai bahan penjelas dan berakhir dengan sebuah teori. 
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HASIL DAN DISKUSI  
 
Hasil penelitian yang telah dilakukan merupakan bentuk deskriptif dari hasil 
penelitian yang telah diperoleh terdiri dari variabel penelitian. Langkah yang 
dilakukan untuk mengetahui bagaimana pemasaran produk Polemon, maka 
penulis melakukan pengumpulan data dengan melakukan wawancara secara 
langsung terhadap objek yang diteliti yaitu pelaku usaha perangkap hama 
Polemon. 
 
Dari hasil wawancara maka penulis memperoleh hasil yang akan dijelaskan dalam 
implementasi strategi pemasaran yang digunakan adalah konsep 4P marketing 
mix (Bauran Pemasaran), yaitu: a. Product ( Produk ) b. Price ( Harga ) c. Promotion 
( Promosi ) d. Place (Tempat ) Berikut adalah uraian tentang strategi pemasaran.  
 
Analisis Produk Polemon merupakan usaha  yang bergerak di bidang pertanian 
yaitu menjual alat perangkap hama untuk digunakan oleh petani, strategi produk 
yang dilakukan adalah dengan memberikan keunggulan-keunggulan produk yang 
tidak dimiliki oleh produk lainnya. Alat ini memiliki keunggulan yaitu alat ini 
dilengkapi dengan cahaya lampu kuning dan juga dilengkapi dengan aromatic/ 
wangian yang disukai oleh hama. 
 
Analisa Harga (Price Analysis) Dalam hal harga produk Polemon membuat suatu 
strategi yaitu strategi harga. Strategi yang dimaksud adalah strategi dengan 
memperkecil tingkat keuntungan penjualan dengan keuntungan 10%  untuk 
setiap produknya. Untuk harga produk Polemon sendiri adalah Rp,250.000,  
Dengan strategi yang seperti ini maka akan memperbanyak tingkat pendapatan 
penjualan dikarenakan konsumen lebih cenderung membeli produk yang di jual 
lebih murah. 
 
Analisa Promosi (Promotion Analysis) Adapun strategi promosi yang  digunakan di 
usaha Polemon adalah melalui media elektronik seperti radio, media cetak seperti 
brosur, spanduk dan banner. Untuk memperluaskan promosi usaha Polemon juga 
mempromosikan produknya dengan cara mengikuti bazaar expo, mengikuti 
seminar nasional dan juga seminar internasional. 
 
Analisa Tempat (Place Analysis) Dalam upaya meningkatkan volume penjualan 
usaha produk Polemon masih menerapkan Strategi seperti saluran pemasaran 
(marketing chanels) diantaranya pelayanan terhadap konsumen penyusunan 
barang yang rapi yang mudah dijangkau. Selanjutnya strategi distribusi fisik 
(physical distribution). Artinya tempat untuk mendirikan perusahaan hendaklah 
strategis yang selalu berada pada pusat keramaian dan mudah di akses oleh 
berbagai macam kebutuhan. 
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Setelah dilakukan dan ditinjau melalui penelitian yang dilakukan pelaksanaan 
strategi pemasaran telah dijalankan oleh usaha Polemon. Penulis mengukur 
strategi pemasaran yang dilakukan tersebut melalui empat indikator. Strategi 
pemasaran adalah terdiri dari beberapa elemen strategi pemasaran yang saling 
terkait (Wening, 2014) yaitu, produk (product), harga (price), tempat (place), dan 
promosi (promotion). 
 
Dari ke-empat strategi pemasaran itu jika kita lakukan maka akan melahirkan hal-
hal positif dan pengaruhnya terhadap pemasaran tidak hanya mendongkrak 
perolehan profit, namun juga akan menjamin eksistensi perusahaan sejalan 
dengan semakin kuatnya karakter usaha yang dimiliki, sehingga perusahaan akan 
memiliki tingkat diferensi yang sangat kuat (Rini, 2015). Dengan kata lain, selain 
dari penerapan strategi pemasaran yang memenuhi keempat elemen itu 
dasarnya, perlu juga diterapkan elemen lain yang dapat meningkatkan rasa 
percaya konsumen untuk membeli produk yang dipasarkan. Di sisi lain dalam 
pemanfaatan teknologi pemasaran juga perlu diperhatikan supaya proses 
pemasaran dapat berjalan dengan lancar dan konsumen semakin mudah untuk 
menjangkaunya.     
 
PENUTUP 
 
Berdasarkan analisis yang dilakukan bahwa usaha produk Polemon  memiliki 
strategi-strategi dalam meningkatkan volume penjualan yaitu: a. Strategi Produk : 
strategi yang digunakan dengan Melengkapi segala jenis macam produk; b. 
Strategi Harga : Memberikan harga yang murah Dengan memperkecil tingkat 
keuntungan suatu barang; c. Strategi Ditribusi: Membuat media informasi tentang 
produk promo-promo undian berhadiah seperti spanduk, baliho, melalui radio 
dan lain-lain; d. Strategi Tempat : Memberikan pelayanan yang baik seperti 
penyusunan yang rapi pada rak barang, memperindah bentuk bangunan dan lain-
lain. 
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